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ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์บริการ ด้านความคุ้มค่า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจำาหน่าย 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการขาย ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านคุณภาพการบริการ แรงจูงใจในการใช้
บริการ ประกอบด้วย สิ่งจูงใจด้านเหตุผล และสิ่งจูงใจด้านอารมณ์ ลักษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ [1]
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการหรือเคยใช้บริการการท่องเที่ยวเเบบ 
เเพ็คเกจทัวร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป จำานวน 400 คน โดยมีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 3 วิธี 
คือ การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
เเบบสะดวก ซึ่งการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล สถิติที่ใช้ในวิเคราะห์ 
ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างใช้การหาค่าการวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว และการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการการท่องเท่ียวแบบเเพ็คเกจทัวร์ 
เป็นเพศหญิง อายุตั้งแต่ 25 ปีขึ้นไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี/สูงกว่าปริญญาตรี อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
มีรายได้ 15,000-29,999 บาท ส่วนใหญ่เดินทางโปรแกรมท่องเที่ยวจังหวัดกาญจนบุรี จำานวนการใช้บริการ 
2 ครั้ง ระยะเวลาใช้บริการ 2 ครั้งต่อปี สื่อที่ใช้บริการจากอินเทอร์เน็ต ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับ
ความพึงพอใจเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรมและแรงจูงใจ เช่น ด้านเหตุผล ด้านอารมณ์ อยู่ในระดับมาก และ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการการท่องเท่ียวแบบเเพ็คเกจทัวร์ โดยมีองค์ประกอบ 
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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โดยรวมและรายดา้นตา่งๆ ไดแ้ก ่ดา้นผลติภณัฑบ์ริการ ดา้นความคุม้คา่ ดา้นการจดัจำาหนา่ย ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านคุณภาพการบริการอยู่ในระดับมาก ส่วนในด้าน
กระบวนการขายอยู่ในระดับมากที่สุด
คำาสำาคัญ: พฤติกรรมการใช้บริการ, ท่องเที่ยวแบบแพ็คเกจทัวร์, นักท่องเที่ยว
Abstract
 This research was to study factors influencing tourists’ using service behavior on tourism 
in package tour in Bangkok metropolitan area. The researcher studied their expectation and real 
conceptual towards the service, consisted of product service, being worth, supported marketing, 
selling, personal, selling process, physical aspect and quality of service. The motivation in using 
service, consisted of motivation on reasons and motivation on moods. Demographic factor 
consisted of gender, age, status, education level, occupation and income level.
 Sample group was 400 tourists who are over 15 years old and use or used to use package 
tour service in Bangkok metropolitan area. The instrument collecting data was questionnaires. 
Analysis statistics was percentage, mean, standard deviation different analysis was employed by 
using one-way analysis of variance and the pearson product moment correlation coefficient.
 The result of this research was found that most tourists who answered the questionnaires 
on service behavior on using package tour are as follows: female with over 25 years old, had 
bachelor degree or upper, working as officer of State Enterprises with income 15,000-29,999 baht, 
the majority place to visit was Kanchanaburi province. The frequency of using the service was 
2 times and twice a year. They used the internet as the media. Their satisfaction behavioral trend 
and motivation as a whole on reason and emotion are at high level. Their behavior on total 
using package tour and each aspect are as follows: product service, being worth, selling, and 
supported marketing, personal, physical aspects and quality of service were at the highest level.
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เอเปค และอาเซียน ทำาให้หลายประเทศเริ่มมี 
ข้อตกลงร่วมมือกันทางการค้าและบริการในสาขา
การทอ่งเทีย่ว ไดแ้ก ่สถานทีพ่กั อาท ิโรงแรม รสีอรท์ 
เป็นต้น ร้านอาหารต่างๆ ภัตตาคาร และเครื่องดื่ม 


























ในการท่องเที่ยว เช่น ค่าที่พัก ยานพาหนะ อาหาร 






นำาเที่ยว อาทิ มัคคุเทศก์และเจ้าหน้าที่บริษัท อีกทั้ง
การเดินทางกับบริษัทนำาเท่ียวในรูปแบบแพ็คเกจทัวร์
จะช่วยลดความยุ่งยากในหลายๆ เรื่อง อาทิ ที่พัก 







กระจายทั่วภูมิภาคเพิ่มมากขึ้น อาทิ ภาคเหนือ 


















ด้านความคุ้มค่า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน 









มีผูป้ระกอบธรุกจินำาเทีย่วทีร่บัใบอนญุาต 6,876 ราย 


















 1. เพ่ือศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่




































เเบบเเพ็คเกจทัวร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ 
15 ปีขึ้นไป
  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ได้เเก่ นักท่องเท่ียว
ที่ใช้บริการ หรือเคยใช้บริการการท่องเที่ยวเเบบ 





ปีที่ 3 ฉบับที่ 5 มกราคม-มิถุนายน 2554
176
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป ดังนั้นจึงคำานวณ
หากลุ่มตัวอย่าง [3] โดยให้ค่าผิดพลาดไม่เกิน 5% 
ดว้ยความเชือ่มัน่ 95% ไดข้นาดกลุม่ตวัอยา่ง จำานวน 
385 ตัวอย่าง เเละผู้วิจัยได้เพิ่มขนาดกลุ่มตัวอย่าง





  ขั้นที่	 1 การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะ





  ขั้นที่	 2 การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา 
(Quota Sampling) โดยกำาหนดให้สถานที่ละ 50 
ตัวอย่าง จำานวน 8 เเห่ง เนื่องจากเป็นสถานที่ๆ 
นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใช้ในการเดินทางและเป็น
สถานที่ๆ บริการการนำาเที่ยว ได้แก่
 1) บรษิทัทวัร ์(บรษิทัรบัจัดนำาเทีย่ว) จำานวน 
50 คน
 2) สถานที่ท่องเที่ยว จำานวน 50 คน
 3) สถานนีขนส่งสายใต้ จำานวน 50 คน 
 4) สถานนีขนส่งหมอชิต จำานวน 50 คน
 5) สถานนีรถไฟหัวลำาโพง จำานวน 50 คน
 6) สนามบินสุวรรณภูมิ จำานวน 50 คน 
 7) ห้างสรรพสินค้า จำานวน 50 คน
 8) สวนสาธารณะ จำานวน 50 คน







 1. ลักษณะประชากรศาสตร์ของนักท่องเท่ียว 




คา่สถติทิีใ่ชท้ดสอบคอื t-test (Independent t-test) 
แยกเป็นรายข้อได้ดังนี้ เพศ สถานภาพ แตกต่างกัน
มีความคาดหวังต่อการใช้บริการการท่องเที่ยวแบบ
เเพ็คเกจทัวร์ของนักท่องเท่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกัน และค่าสถิติที่ใช้ทดสอบคือ f-test 
โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) แยกเป็นรายข้อได้ดังนี้ อายุ ระดับการ
ศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ แตกต่างกันมีความ
คาดหวังต่อการใช้บริการการท่องเท่ียวแบบเเพ็คเกจทัวร์
ของนกัทอ่งเทีย่วในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั
 2. นักท่องเที่ยวมีลักษณะประชากรศาสตร์ 




ทดสอบคือ t-test (Independent t-test) แยกเป็น




แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) แยกเป็น
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ทดสอบคือ ทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับผลต่างระหว่าง




















อย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation)













 1. นักท่องเที่ยวมีลักษณะประชากรศาสตร์ 






บริการ ด้านบุคลากร และคุณภาพการบริการ ได้แก่ 
ทัศนะความเชื่อถือ ทัศนะการเข้าถึงจิตใจ อย่างมี 
นัยสำาคัญที่สถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลำาดับ
 นักท่องเที่ยวที่มีอายุ 25–34 ปี มีความ 
คาดหวังต่อการใช้บริการการท่องเท่ียวแบบเเพ็คเกจทัวร์
ของนักท่องเท่ียวด้านความคุ้มค่าสูงกว่า อายุ 35-44 ปี 




































วา่งงาน/ ผูป้ระกอบการ/อืน่ๆ ไดแ้ก ่พนกังานบรษิทั 
อย่างมีนัยสำาคัญที่สถิติที่ระดับ 0.05 
 ซึ่งสอดคล้องการศึกษาวิจัยของยศพล ณ 
นคร [4] ได้ทำาการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเเพยางเเละเเพไม้ไผ่
ของนักท่องเที่ยวในกิจกรรมล่องเเก่ง ณ อำาเภอ
อุม้ผาง จงัหวดัตาก ผลการศึกษาพบว่า นักทอ่งเทีย่ว
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีอายุ
ระหวา่ง 21-30 ป ีมภีมูลิำาเนาในภาคกลางโดยเฉพาะ
อย่างย่ิงในกรุงเทพมหานคร การศึกษาระดับปริญญาตรี 
เดินทางเข้ามาเป็นกลุ่มขนาดเล็ก 9-10 คน ไม่เคยมี
ประสบการณ์ในกิจกรรมล่องเเก่ง มีความรู้เรื่องการ









 2. นักท่องเที่ยวมีลักษณะประชากรศาสตร์ 


















ด้านคุณภาพการบริการ ได้แก่ ทัศนะความมั่นใจ 
ต่ำากวา่ อนปุรญิญา/ปวส./เทยีบเทา่ อยา่งมนียัสำาคญั





































ด้านคุณภาพการบริการ ได้แก่ ทัศนะความเชื่อถือ 
ต่ำากว่า อาชีพค้าขาย อย่างมีนัยสำาคัญที่สถิติที่ระดับ 
0.05
 นกัทอ่งเทีย่วสว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน
อยู่ในช่วงต่ำากว่า 15,000 บาท, 15,000-29,999 บาท 




อยู่ในช่วง 50,000 บาท ข้ึนไป อย่างมีนัยสำาคัญท่ีสถิติ
ที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลำาดับ ส่วนนักท่องเที่ยว
ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง ต่ำากว่า 




เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 50,000 บาท ขึ้นไป อย่างมี
นยัสำาคญัทีส่ถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ซึง่สอดคลอ้ง













 พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์บริการ ด้านความ 
คุ้มค่า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจำาหน่าย 
ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการขาย ดา้นลกัษณะทาง






ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 














































กระบวนการขาย ด้านลักษณะทางกายภาพ และ 











ที่รวดเร็ว ทัศนะความเชื่อถือ โดยมีความสัมพันธ์ 
ในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างต่ำา ส่วนด้าน
ผลติภณัฑบ์ริการ ดา้นกระบวนการขาย ดา้นลกัษณะ













การตลาด ดา้นการจดัจำาหนา่ย ดา้นกระบวนการขาย 
























บริการ ได้แก่ ทัศนะความเช่ือถือ และทัศนะการเข้าถึง
จิตใจลูกค้า โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน 
ในระดับปานกลาง อย่างมีนัยสำาคัญทางสถิติที่ 
ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของสุปาณี 
สนธริตัน [8] กลา่ววา่การรบัรู ้หมายถงึ การทีบ่คุคล
สำาเนียก (Aware) และมีปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction) 
ต่อสิ่งเร้าโดยปกติเรารับรู้โดยผ่านระบบรับสัมผัส 
ซึ่งได้แก่ระบบรีเซ็บเตอร์ใน ตา หู จมูก ลิ้น ผิวหนัง 
และกล้ามเนื้อ ข่าวสารที่ระบบรับสัมผัสรับจาก 
สิ่งแวดล้อมจะถูกส่งต่อไปยังสมอง เพื่อให้เกิดความ
รูส้กึเปน็ การไดเ้หน็ การไดก้ลิน่ การไดร้ส ความรูส้กึ








บริการ ด้านความคุ้มค่า ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการจัดจำาหน่าย ด้านกระบวนการขาย ด้านลักษณะ





























































































 1) เเรงจูงใจท่ีเกิดจากตัวผลิตภัณฑ์ (Product 






 2) เเรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล (Reational 
Buying Motives) เป็นเเรงจูงใจที่เกิดจากการ
พิจารณาของผู้ซื้ออย่างมีเหตุผลก่อนว่าทำาไมจึงซื้อ
สินค้าชนิดนั้น ได้เเก่ ความประหยัด ประสิทธิภาพ
เเละสมรรถภาพในการใช้ ความเช่ือถือได้ ความ
ทนทานถาวร เเละความสะดวกในการใช้
 3) เเรงจูงใจท่ีเกิดอารมณ์ (Emotional 
Buying Motives) เเรงจูงใจที่มีผลผลักดันให้ผู้ซื้อ
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)










ของบริษัท ดังนั้น เมื่อนักท่องเที่ยวได้ใช้บริการ 
การท่องเที่ยวแบบแพ็คเกจทัวร์มีความคุ้มค่ากว่า 
เดินทางไปเอง เนื่องจากมีที่พัก เช่น โรงแรม รีสอร์ท 
เป็นต้น ร้านอาหารต่างๆ ภัตตาคาร เครื่องดื่ม 
ยานพาหนะ การบริการต่างๆ และมัคคุเทศก์ เพราะ
การท่องเท่ียวทำาให้ผู้เดินทางมีความสุข ช่วยผ่อนคลาย
ความตึงเครียด และทำากิจกรรมนันทนาการในเวลาว่าง





 6. แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการการ 
ท่องเที่ยวแบบแพ็คเกจทัวร์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการการท่องเท่ียวแบบเเพ็คเกจทัวร์






ต่ำามาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Shiffman & 
Leslie [10] กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
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